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Diplomová práce se zabývá tvorbou návrhu podnikatelského záměru na založení 
nového podniku z vybraného odvětví. Práce se dělí do tří částí. V první teoretické 
části jsou definována základní teoretická východiska související s podnikatelským 
záměrem. Druhá analytická část se zabývá analýzou relevantního trhu a závěrečná 
praktická část obsahuje samotné zpracování podnikatelského plánu.  
 
ABSTRACT 
The master´s thesis deals with the draft of the business plan for the new business 
from selected branch. The thesis is divided into three parts. In the first part there 
is defined basic theoretical background related to the topic. The second analytical 
part deals with analysis of the relevant market and the final practical part contains 
the actual creation of of the business plan.  
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Každý, kdo stojí před rozhodnutím, zda začít podnikat, má před sebou volbu, 
kterou je nutno posoudit z hlediska všech relevantních faktorů, které se mohou 
vybraného druhu podnikání dotknout. Za tímto účelem je vhodné, ne-li dokonce 
nutné zpracovat podrobný plán jednotlivých činností a kroků, které podnikatel 
musí provést, chce-li podnik úspěšně zahájit a vést. Tímto dokumentem je 
zpravidla podnikatelský záměr, či jinak řečeno podnikatelský plán, který má za 
úkol analyzovat současnou a prognózovat budoucí situaci, ve které se podnik bude 
pohybovat. Jeho faktické využití je nejen při zahájení podnikání, nýbrž i ve všech 
dalších fázích jeho vývoje, a to jak pro interní uživatele, tak i pro uživatele externí, 
kteří se nezřídka rozhodují o potenciálním vztahu k  podniku právě na základě 
zpracovaných podnikatelských plánů, jejichž primárním účelem je především 
analýza vnějšího a vnitřního okolí podniku, jakožto i jeho cíle a prostředky, 
kterými jich má být dosaženo. 
Diplomová práce má za cíl zpracovat podnikatelský plán na zahájení podnikání 
ve vybraném odvětví, kterým je e-learningové vzdělávání fungující na principu 
otevřené platformy, která vytváří de facto místo setkání nabídky vzdělávacích 
služeb a jejich poptávky.  
Práce se dělí do tří částí. První část zpracovává základní teoretická východiska 
zabývající se problematikou podniku, volby právní formy podnikání, sestavování 
podnikatelského plánu, jeho jednotlivých částí a obsahových náležitostí. Druhá 
analytická část obsahuje v úvodu vymezení podniku, které je předmětem plánu. 
Dále se pak zabývá hodnocením makrookolí podniku za pomoci vybrané metody 
SLEPT a hodnocením mikrookolí zvolenou metodou Porterovy analýzy pěti 
konkurenčních sil. Informace získané těmito analýzami jsou dále využity pro 
zhodnocení slabých a silných stránek podniku a jeho příležitostí a hrozeb využitím 
analýzy SWOT. Na závěr analytické části je zpracován marketingový průzkum, 
který je důležitým zdrojem informací pro poslední a stěžejní praktickou část, která 
obsahuje zpracování samotného podnikatelského plánu na zahájení podnikání 
v uvedeném odvětví on-line vzdělávacích služeb. Obsahem podnikatelského plánu 
je zpracování marketingového plánu pomocí marketingového mixu, zpracování 
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organizačního plánu a finančního plánu. Finanční plán sestává z podrobného plánu 
předpokládaného potřebného kapitálu, plánovaných nákladů, předpokládaných 
výnosů a zpracování účetních výkazů pro zahájení podnikání  a následujících let 
podnikání. Dále je zpracována analýza rizik a opatření možná ke snížení jejich 
dopadu. Zcela na závěr je pak metodou Ganttova diagramu představen realizační 
plán provedení celého záměru s uvedením časové náročnosti pro jednotlivé 





CÍLE PRÁCE, METODY A POSTUPY ZPRACOVÁNÍ 
Cílem této práce je zpracování návrhu podnikatelského záměru pro nový podnik z 
vybraného odvětví. Za účelem naplnění hlavního cíle jsou zpracovány dílčí 
analýzy, které mají za úkol dostatečně relevantně zjistit situaci na pro podnik 
relevantním trhu. Tyto analýzy jsou brány v úvahu v rámci následné přípravy 
podnikatelského záměru a jeho zpracování. Pro účely podnikatelského záměru jsou 
zpracovány dále analýza konkurence a finanční analýza. Pro naplnění dílčích cílů 
spojených s nutností poznání okolí budoucího podniku jsou v analytické části 
zpracovány následující analýzy: 
• Analýza makrookolí - SLEPT 
• Analýza mikrookolí - Porterova analýza pěti konkurenčních sil  
• Analýza SWOT, která vychází z poznatků předchozích analýz  
• Analýza marketingového mixu 
• Finanční analýza 
Samotným naplněním cíle této práce je praktická část, v jejímž rámci je zpracován 





1  TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
Teoretická část práce obsahuje vymezení pojmů nutných pro navržení 
podnikatelského plánu. Obsahuje specifikaci jeho jednotlivých částí a teoretická 
východiska nutná pro následnou analytickou a praktickou část.  
 
1.1 Podnik 
Zcela na prvním místě je pro účely této práce vhodné definovat podnik jako takový. 
Jednotná definice podniku v současné době neexistuje a mnoho autorů ji pojímá 
odlišně a co autor, to zpravidla odlišná vlastní definice. Wöhe kupříkladu definuje 
podnik jako: „plánovitou organizovanou hospodářskou jednotkou, v níž se 
zhotovují věcné statky a služby“ . (21) Před velkou novelizací soukromého práva, 
byl podnik definován v § 5 odst. 1 obchodním zákoníkem následovně: „soubor 
hmotných, jakož i osobních a nehmotných složek podnikání. K podniku náleží věci, 
práva a jiné majetkové hodnoty, které patří podnikateli a slouží k provozování 
podniku nebo vzhledem k své povaze mají tomuto účelu sloužit.“ (22) Po novelizaci 
soukromého práva, nepřevzal nový občanský zákoník původní terminologii a 
pojem podnik již výslovně nezná, nicméně fakticky definuje podnik, byť jinak 
terminologicky upraven, stále stejně. V  současnosti se však již jedná o „obchodní 
závod“, jehož úpravu bychom v současnosti našli v § 502 zákona nového 
občanského zákoníku následovně: „Obchodní závod (dále jen „závod“) je 
organizovaný soubor jmění, který podnikatel vytvořil a který z jeho vůle slouží k 
provozování jeho činnosti. Má se za to, že závod tvoří vše, co zpravidla slouží k 
jeho provozu.“ (24) Z výše uvedeného tedy vyplývá, že obě právní úpravy 
stanovují podnik jako souhrn faktických prvků, které slouží podnikání a nikoliv 
právní subjekt jako takový.  
 
1.2 Právní formy podnikání 
Právní forma je jedna z prvních otázek, kterou je nutné rozhodnout při zakládání 
nového podniku. Právní řád České republiky poskytuje několik možností, které 
zohledňují potřeby daného podniku a jeho zakladatelů. Kritér ia, která jsou 
zpravidla posuzována při výběru právní formy, jsou kupříkladu velikost podniku, 
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předmět činnosti, kapitálová potřeba, úroveň ručení společníků či rozsah jejich 
práv. 
Na základě zákona č. 90/2012, o obchodních korporacích je možné společnosti  
dělit na osobní a kapitálové. Na místě je ještě zmínit, že podnikat lze i bez založení 
jakékoliv společnosti dle zákona o obchodních korporacích, a to jako fyzická osoba 
podnikající na základě zákona č. 455/1991, živnostenský zákon. Fyzická osoba 
podnikatel, který vykonává svou činnost na základě živnostenského oprávnění má 
z hlediska formálních požadavků a náležitostí výhodu v  jednoduchosti a nižší 
finanční náročnosti na zahájení podnikání, nicméně z  hlediska ručení je tento 
způsob podnikání rizikový, neboť taková osoba ručí celým svým majetkem. Pro 
účely této práce budou dále podrobněji zpracovány pouze právní formy dle zákona 
o obchodních korporacích.  
 
 
Obrázek 1: Právní formy podnikání (vlastní zpracování)  
 
1.2.1 Společnosti osobní 
Osobní společnosti se vyznačují jejich úzkým vztahem ke společníkům, kdy 
společníci vykonávají osobně zpravidla i podnikatelskou činnost, mimo 


















1.2.1.1  Veřejná obchodní společnost 
Veřejná obchodní společnost je právnickou osobou, jejíž společníci jsou osobně 
zainteresováni na jejím chodu a osobně ho provádějí. Osobní zainteresovanost a 
provázanost společníků a společnosti vyjadřuje i neomezené ručení za dluhy 
společnosti celým majetkem všech společníků. (23) 
Veřejná obchodní společnost je zakládána minimálně dvěma osobami ať již 
fyzickými či právnickými. Společnost je založena na základě společenské smlouvy 
a vzniká dnem zápisu do obchodního rejstříku. Případný zisk či ztráta se dle zákona 
dělí rovným dílem mezi všechny společníky. (23) 
 
Výhody: 
 žádný vstupní kapitál 
 zákaz konkurenčního výkonu podnikání pro společníky 
 přizpůsobitelná organizační struktura  
 
Nevýhody:  
 ručení celým majetkem společníků  
 není možné založit jednou osobou  
 
1.2.1.2 Komanditní společnost 
Komanditní společnost je považována za společnost osobního typu, přestože znaky 
osobních společnosti naplňuje pouze jedna skupina společníků, zatímco druhá 
vykazuje znaky společníků kapitálových společností. Opět je nutné, aby společnost 
založily minimálně dvě osoby, přičemž jedna musí být vždy komplementář a druhá 
komanditista. Komplementáři jsou osobní složkou společnosti a jejich postavení je 
v podstatě totožné s postavením společníků ve veřejných obchodních 
společnostech. (23) 
Komplementáři jsou tedy ti, kteří řídí společnost a ručí za její závazky 
celým svým majetkem. Zisk a ztráta se u tohoto typu společnosti dělí na část 
určenou pro komplementáře a část určenou pro společnost. Ze zákona se dělí zisk 
i ztráta, pakliže společenská smlouva nestanoví jinak, na polovinu mezi 
komplementáře a společnost. 
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Komanditisti jsou považování primárně za nositele  kapitálu a nedisponují 
právem zasahovat do vedení společnosti. Pokud by jméno komanditisty bylo 




 možnost získání kapitálu od finančně silnějšího společníka bez nutnosti 
vzdání se řízení podniku 
 pro komplementáře neexistující povinnost vkladu  
 
Nevýhody: 
 minimálně dvě osoby 
 ručení komplementářů celým majetkem  
 nemožnost ovlivnit chod podniku komanditisty 
 
1.2.2 Společnosti kapitálové 
Kapitálové společnosti jsou charakteristické svou osobní neprovázaností se svými 
společníky. Společníci kapitálových společností mají povinnost pouze 
kapitálového vkladu, který vyjadřuje jejich majetkovou účast. Velkou výhodou 
kapitálových společností z hlediska společníků je omezené či dokonce žádné 
ručení za závazky společnosti. Orgány těchto společností jsou striktně definované 
zákonem. 
 
1.2.2.1 Společnost s ručením omezeným 
Společnost s ručením omezeným je jednou ze dvou kapitálových společností dle 
českého právního řádu. Na rozdíl od osobních společností je možné, aby 
zakladatelem byla pouze jedna osoba bez ohledu na to, zda se jedná o osobu 
fyzickou či právnickou. Vklady společníků tvoří základní kapitál. Na rozdíl od 
osobních společností, ručí společníci za závazky společnosti pouze do výše svého 
nesplaceného vkladu do společnosti. Společnost sama pak ručí za své závazky 
celým svým majetkem. Minimální výše vkladu do společnosti s ručením 
18 
 
omezeným je v současnosti 1,-Kč. Statutárním orgánem společnosti jsou jednatelé, 
kteří jednají za společnost v souladu se zakladatelským dokumentem, kterým je 




 omezené ručení společníků 




 administrativní náročnost chodu 
 náročnější a nákladnější založení  
 
1.2.2.2 Akciová společnost 
Akciová společnost je společností kapitálovou, kterou může založit jedna či více 
právnických nebo fyzických osob. Základní kapitál je tvořen daným množstvím 
akcií o určité jmenovité hodnotě. Minimální výše základního kapitálu u akciové 
společnosti činí v současné době 2 mil. Kč. Jako tomu bylo u společnosti s  ručením 
omezeným, tak i akciová společnost ručí za závazky celým svým majetkem. 
Orgány společnosti jsou dány zákonem a jedná se o valnou hromadu, 
představenstvo a dozorčí radu. (23) 
 
Výhody:  
 společníci neručí svým majetkem 




 minimální zákonem požadovaný kapitál  
 administrativní náročnost  
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1.3 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je písemný dokument sestavovaný podnikatelem z několika 
důvodů. Tyto důvodu mohou být externího i interního charakteru. V rámci 
externích důvodů bude nejčastějším důvodem nutnost získání potřebných financí 
na zahájení podnikání. Potřebné finance tak může podnikatel získat z externích 
zdrojů právě na základě atraktivně zpracovaného podnika telského plánu, který 
dokáže zaujmout potenciální investory. Mezi nejdůležitější z interních důvodů 
můžeme zařadit ujasnění a zpřesnění informací o podniku pro jeho vlastníky, kteří 
si jeho zpracováním stanoví nezbytné kroky, které je třeba podniknout, v jakých 
oblastech je vhodné je učinit, kdo jsou potenciální zákazníci, kde je najdeme a jak 
je co nejlépe oslovit. Podnikatelský plán, ale zprostředkovává i další nezbytné 
informace o konkurenci a mnoha dalších aspektech, které je vhodné vzít v úvahu, 
pokud má být celý záměr úspěšný. Vzhledem k tomu, že neexistuje žádná závazná 
struktura, kterou by podnikatelský plán nezbytně musel dodržet, bude pro účely 
této práce využita struktura následující: (18) 
• Titulní strana 
• Obsah 
• Úvod a účel 
• Exekutivní souhrn 
• Popis podniku 
• Analýza trhů a konkurence 
• Marketingový plán 
• Realizační plán 
• Organizační plán 
• Finanční plán 
• Analýza rizik 
• Přílohy 
 
1.3.1 Titulní strana 
Titulní strana je prostor, kde je představena základní koncepce celého 
následujícího dokumentu. Je žádoucí, aby byla titulní strana atraktivní a zaujala na 
první pohled, neboť se jedná o „balení“ celého podnikatelského záměru.  
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 Na titulní straně se zpravidla uvede název dokumentu, název společnosti 
popř. logo a sídlo, pokud společnost již existuje. Pokud společnost ještě nebyla 
založena, je na místě na titulní straně uvést název podnikatelského záměru. Dále 
by měla titulní strana vždy obsahovat jméno autora. V neposlední řadě by titulní 
strana měla obsahovat popis předkládaného podnikání a jeho povahu.  (8) 
 
1.3.2 Obsah 
Obsah by měl být vždy nedílnou součástí každého podnikatelského záměru. Jeho 
formální struktura by měla sestávat pouze z nadpisů první až třetí úrovně, aby byl 
dostatečně přehledný. Vedle přehlednosti je podstatná i jeho správná délka, která 
by neměla přesáhnout jeden a půl strany A4 . (18) 
 
1.3.3 Úvod a účel 
Úvod podnikatelského plánu by měl toho, komu je předkládán informovat ve 
zkratce o účelu, za jakým je zpracován a předkládán. Dále by měl být zmíněn 
rozsah a detailnost zpracování záměru. Na místě je i uvedení informací o fázi 
zpracování plánu, čímž je myšlena situace, kdy je předkládaný podnikatelský plán 
předkládán prozatím v pracovní verzi, která bude dále doplněna o další či chybějící 
údaje. (18) 
 
1.3.4 Exekutivní souhrn 
Exekutivním souhrnem je písemná prezentace o rozsahu několika stránek A4. 
Jedná se o část, která by měla čtenáře nalákat k přečtení celého plánu, a proto je 
vhodné zde v stručné formě uvést všechny důležité informace, které plán obsahuje. 
Za účelem jeho komplexnosti se proto zpracovává až zcela na závěr. Důraz na 
kvalitu exekutivního souhrnu je odvislá od účelu zpracování podnikatelského 
plánu. V případě jeho externího užití pro získání potenciálních investorů je úroveň 
jeho zpracování klíčová, neboť investoři se na jeho základě rozhodují, zda má 
význam přečíst celý podnikatelský plán či ho jako celek odmítnout a naproti tomu 
v případě zpracování podnikatelského záměru pro vlastní interní  potřebu, je jeho 
úloha neporovnatelně méně podstatná. (4) 
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1.3.5 Popis podniku 
V rámci této části je nutné zpracovat detailní popis podniku, aby si investor mohl 
udělat dostatečně informovaný názor na celý záměr. Součástí popisu by mělo být 
uvedení názvu podniku, jeho právní forma, velikost, předmět podnikání, personální 
zajištění chodu, umístění, vlastnické poměry, předchozí zkušenosti podnikatele, 
atd. (17) 
1.3.6 Analýza trhů a konkurence 
Analýza trhu a konkurence je velmi důležitou součástí podnikatelského plánu. 
Analýza trhu nám umožňuje ujasnit si poptávku po námi nabízených produktech a 
tím stanovit základní parametry celého projektu. Je to právě budoucí vývoj 
poptávky, který ve značné míře rozhoduje o úspěchu či neúspěchu projektu. 
Součástí je podrobná analýza odvětví jak z hlediska minulého vývoje, tak i z 
hlediska vývoje předpokládaného. Dále se v této části zpracovává analýza 
konkurence, která souvisí ať již přímo či nepřímo s naším projektem. Na závěr je 
nutné zmínit analýzu zákazníků, kterou je taktéž nutné zpracovat, aby bylo možné 
efektivně určit trh, na který se podnik má orientovat.  (8) 
 
1.3.7 Marketingový plán 
Marketingový plán je podstatnou částí podnikatelského plánu. Na jeho základě je 
určeno, jak budou naše produkty prezentovány, a to z hlediska ceny i propagace 
samotné. Jeho součástí je odhad objemu nabízených produktů, ze kterého je dále 
možné stanovit odhad rentability podniku. Některými investory je považován za 
esenciální faktor úspěchu nového podniku. (8) 
 
1.3.8 Realizační plán 
Realizační plán představuje časový harmonogram zpracování strategie, tedy všech 
nezbytných kroků a činností pro úspěšnou realizaci projektu. Jedná se de facto o 
zpracování podrobného plánu všech dílčích činností vymezených v čase vedoucích 
ke konečnému cíli, naplnění podnikatelského plánu. (18) 
Realizační plán by měl tedy obsahovat specifikaci jednotlivých aktivit, 
které je nutné provést, časové ohraničení a termíny, které je nutné dodržet, osoby, 
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které tyto aktivity budou provádět, materiálové a jiné zdroje nutné k jejich splnění 
a určení cílů, kterých je nutné dosáhnout, vzájemné vazby mezi jednotlivými 
činnostmi a definování problematických bodů, které vyžadují zvýšenou pozornost 
v průběhu realizace dílčích činností. (3) 
 
1.3.9 Organizační plán 
Účelem organizačního plánu je popsání organizační situace v podniku. Součástí je 
popis právní formy a přehled o vlastnické struktuře společnosti. Vedle toho je 
účelem organizačního plánu informovat čtenáře o zajištění činností z hlediska 
pracovníků a určení jejich odpovědnostních vztahů.  (9) 
 
1.3.10 Finanční plán 
Finanční plán je možná nejdůležitější částí celého podnikatelského plánu. Jeho 
východiskem je strategie podniku a setkávají se v něm všechny dílčí cíle podniku. 
Při zpracování podnikatelského plánu na zbrusu nový podnik je nevýhodou 
absence historických dat, ze kterých by se dalo vycházet pro budoucí plánování. V 
takových situacích je nutné vyjít ze současné situace a současných dat, na jejichž 
základě se vytváří odhady do budoucna. Finanční plány jsou dlouhodobé a 
krátkodobé. (20) 
Dlouhodobé finanční plány jsou méně podrobné a spíše strategického rázu. 
Sestavují se na dobu tří až pěti let a obsahují finanční cíle pro určený časový úsek, 
definování základních principů a politik, prognózy budoucího vývoje, plán 
financování a v neposlední řadě plán investic. (20) 
Krátkodobý finanční plán je oproti tomu konkrétnější a obsahuje zpravidla 
plán nákladů a výnosů, peněžních toků, potřeby financování a analýzu bodu zvratu.  
(20) 
 
1.3.11 Analýza rizik 
Analýza rizik se zabývá zjišťováním a vyhodnocováním všech faktorů, které jsou 
či by byly způsobilé negativně ovlivnit podnik. Rizika mohou mít původ v 
konkurenci, v cenách, v marketingu či v managementu. Po zjištění možných rizik 
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je součástí této části vypořádaní se se zjištěným rizikem prostřednictvím návrhu 
jeho řešení. (8) 
 
1.3.12 Přílohy 
Přílohy doplňují podnikatelský plán o dokumenty, které není nutné a ani vhodné 
uvádět přímo v samotném textu plánu. Jedná se kupříkladu o následující 
dokumenty: 
 smlouvy 
 finanční výkazy 
 tabulky 
 výsledky průzkumů 
 organizační schémata 
 životopisy klíčových osob 
 výpis z obchodního rejstříku 
 technické nákresy (5) 
 
1.4 Analytické nástroje 
Při sestavování podnikatelského plánu je nutné věnovat dostatečný čas přípravě a 
analýze všech relevantních faktorů, které mohou podnik ovlivnit. V  rámci této 
kapitoly jsou zkoumány tyto faktory za pomoci několika různých analytických 
nástrojů. Hlavním cílem nástrojů strategické analýzy, kterými jsou analýza 
SLEPT, Porterova analýza pěti konkurenčních sil a z  nich vycházející analýza 
SWOT, je určení situace v makro a mikro okolí podniku z hlediska interních a 
externích faktorů. (14) 
 
SLEPT analýza 
SLEPT analýza se zabývá hodnocením makrookolí. Jejím předmětem jsou faktory, 
které jsou společné pro všechna odvětví a jsou charakteristické svým 
jednosměrným působením, což v praxi znamená, že je podnik není schopen takřka 
žádným způsobem svou vlastní činností ovlivnit. Společnost proto musí být 
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schopná dopady těchto faktorů přijímat a umět na ně dostatečně flexibilně 
reagovat. (7) 
Zkratka SLEPT představuje za každé své písmeno jeden z faktorů, které působí na 
podnik z makrookolí. 
• S – sociální 
• L – legislativní 
• E – ekonomické 
• P – politické 
• T – technologické  
 
Sociální faktory 
Sociálními faktory jsou ty, které vycházejí ze společnosti a jejího složení či jiných 
charakteristik. Řadíme sem předně strukturu obyvatelstva, demografické složení a  
vývoj, mobilitu osob, vzdělání nebo životní styl. (19) 
 
Legislativní faktory 
K legislativním faktorům řadíme vše, co souvisí s  právním řádem nebo jeho 
vymahatelností. Jedná se hlavně o zákony finančního práva, daňové zatížení, 
přehlednost, kontinuitu, vymahatelnost a stálost předpisů. Vedle toho též 
funkčnost justičního systému. (19) 
 
Ekonomické faktory 
Mezi ekonomické faktory patří veškeré ukazatele výkonnosti ekonomiky, předně 
se jedná o HDP, inflaci, měnu a její stabilitu, hospodářské cykly, nezaměstnanost 
a úrokové míry. (19) 
 
Politické faktory 
Politické faktory jsou spojeny s politikou dané země. Jedná se o vnitřní politiku 







Technologickými faktory jsou takové, které mají co do činění s  pokrokem na poli 
nejnovější techniky, metod, vědy a výzkumu.  (19) 
 
1.4.1 Porterův model pěti konkurenčních sil  
Analýza SLEPT nám umožňuje hodnocení makrookolí podniku. Pro analýzu 
mikrookolí je pro účely této práce zvolen Porterův model pěti konkurenčních sil. 
Mikrookolím je míněno odvětví, ve kterém se daný podnik pohybuje. (15) 
 Porterův model pěti konkurenčních sil cílí na síly, které působí v  určitém 
relevantním odvětví s přímým dopadem na daný podnik. Cílem této analýzy je 
specifikace sil, které mohou ovlivnit výraznější měrou daný záměr. 
Analyzovanými silami jsou: 
• síla konkurentů v odvětví 
• hrozba nových konkurentů 
• hrozba substitučních výrobků 
• vyjednávací síla dodavatelů 







Obrázek 2: Porterův model pěti konkurenčních sil (11) 
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1.4.2 SWOT analýza 
Poslední částí strategické analýzy je analýza SWOT. Zcela na závěr je uváděna 
z toho důvodu, že předchozí dvě poskytují vstupní podklady pro její sestavení. 
Jejím cílem je specifikace silných a slabých stránek podniku a dále identifikace 
příležitostí a hrozeb.  
• Silné stránky – to, co poskytuje náskok před konkurencí 
• Slabé stránky – to, co naopak podnik brzdí  
• Příležitosti – možnosti lepšího dosažení cílů  
• Hrozby – překážky v dosahování cílů (11) 
 
1.4.3 Marketingový mix 
Marketingový mix je základním nástrojem při tvorbě marketingového plánu, který 
je tvořen čtyřmi základními prvky, kterými jsou:  
 Produkt (Product) 
 Cena (Price) 
 Propagace (Promotion) 
 Místo (Placement) 
Jeho cílem je dosažení požadované reakce u zákazníků. Žádný z prvků sám o sobě 
není dostačující k dosažení stanovených cílů. Všechny čtyři prvky jsou vzájemně 
propojené a tvoří funkční celek, se kterým musí být tak i nakládáno. Není proto 
možné kupříkladu určit cenu bez zohlednění místa prodeje,  kde se produkt 
prodává. (16) 
Produkt 
Produkt je hlavním prvkem při každém podnikání. Fakticky se může jedna o 
cokoliv, co je možné nabídnout k prodeji, tedy nejčastěji zboží či služba. 
Pravděpodobně nejpodstatnějším faktorem v rámci produktu je diferenciace. Ne 
každý produkt lze významně diferenciovat, nicméně alespoň minimální úrovně lze 







Cena je jediným prvkem marketingového mixu generující příjmy, ostatní složky 
generují jen náklady. S ohledem na uvedené je tedy pochopitelné, že každý podnik 
usiluje o co nejvýše nastavenou cenu, vždy však při zohlednění elasticity poptávky. 
(10) 
V současné době je trendem poskytování různých slev, ať se již jedná o 
množstevní slevy nejrůznějších druhů, či o dárky. Je  proto vhodné rozlišovat mezi 
cenou ceníkovou a reálnou, neboť všechna cenová zvýhodnění mají významný 
dopad na konečnou inkasovanou cenu za produkt a tím i na příjmy. (10) 
Na základě výše uvedeného tak podnik již při tvorbě ceny musí navýšit 
stanovovanou cenu o tzv. „obchodní rozpětí“, které představuje navýšení 
kalkulované ceny o určitou výši oproti faktickým nákladům. Jinou možností pro 
stanovení ceny je tzv. hodnotová cena, kdy se cena určuje bez ohledu na  náklady, 
ale na základě odhadu, kolik je zákazník ochoten za produkt zaplatit.  (10) 
 
Místo 
Distribuce je významný prvek marketingové mixu. Je nutné umět správně zvolit 
distribuční kanály, a to jak z hlediska pohodlí pro zákazník, tak z hlediska nákladů 
a zhodnotit celkovou efektivnost vybrané metody. Existují v zásadě dvě hlavní 
možnosti, jak je možné dopravit produkt od podniku k zákazníkovi. Je možné 
zvolit metodu přímého prodeje, která je vhodná zejména pro podniky v konkrétním 
oboru nebo prodej skrz prostředníky. Zvolená metoda vždy záleží na konkrétním 
podniku, jeho požadavcích a potřebách. (10) 
 
Propagace 
Propagace je zastřešující pojem pro komunikační nástroje. Těmito komunikačními 
nástroji jsou pro účely marketingového mixu:  
 reklama 
 podpora prodeje 
 public relations 
 prodejní personál 
 přímý marketing (10) 
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2 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
Analytická část diplomové práce má za cíl získání dostatečného množství 
informací za pomoci vybraných druhů analýz, jež budou následně využity pro 
následné zpracování samotného projektu realizace podnikatelského záměru 
v praktické části.  
 
2.1 Předmět podnikání 
Předmětem podnikání zpracovávaného podnikatelského plánu je otevřená on -line 
platforma pro e-learningové vzdělávání. Pro začátek se uvažuje o zavedení služby 
pouze pro lokaci Česká republika nicméně s  ohledem na charakter předmětu, je 
možné v budoucnu skrz jazykové mutace realizovat vstup na další trhy.  
 
2.2 SLEPT analýza 
Jako jedna z dílčích částí strategické analýzy je pro účely této práce vybrána 
analýza SLEPT, která má za cíl zhodnocení obecné situace v makrookolí.  
 
2.2.1 Sociální faktory 
Ze sociálních faktorů ovlivňujících on-line vzdělávání je pravděpodobně 
nejpodstatnější věková struktura obyvatelstva a jeho demografický vývoj. 
V současné době stále přetrvává trend, že využívání počítačů a internetu je 
doménou spíše mladší generace. Graf níže uvádí, že od roku 1989 společnost 
konstantně stárla. Nejvýznamnější pokles zaznamenala skupina mladých lidí do 14 
let a naopak nejvyšší nárůst skupina nad 65 let. Stárnutí populace by se mohlo jevit 
do budoucna pro on-line platformu jako problém, nicméně je nutné si uvědomit, 
že je potřeba vycházet ze současné situace s  orientací do budoucna. Všichni 
současní uživatelé internetu a on-line produktů jimi zůstanou i nadále a budou 
vyrůstat nové skupiny potenciálních uživatelů, pro které již bude užívání internetu 




Graf 1: Věková struktura obyvatelstva (2) 
 
Dalším sociálním faktorem, který je relevantní pro on-line vzdělávání je 
vzdělanostní struktura obyvatelstva.  Největší zastoupení ve společnosti mají 
středoškolsky vzdělaní obyvatelé.  
 
 
Graf 2: Vzdělanostní struktura obyvatelstva (2) 
 
2.2.2 Legislativní faktory 
Legislativní faktory nejsou v České republice obecně velkým problémem. Přesto 
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podnikání dotknout. Největším problémem právního systému České republiky je 
nestálost a často nekonzistentnost. Po revoluci bylo nutné se vypořádat s  právním 
systémem předchozího komunistického režimu a to rychle a organicky za chodu 
běžného života. Následky těchto kroků se projevují v  právním řádu dodnes i přesto, 
že bylo od té doby provedeno mnoho kroků k zlepšení. Kapitolou sama o sobě jsou 
daňové zákony, které do dnes provází výrazná nestálost a komplikovanost.  
Vedle toho je samostatnou kapitolou současný stav české justice, jejíž dlouhodobé 
problémy s efektivností a rychlostí při řešení sporů se neblaze podepisují na 
vynutitelnosti práva. V rámci republiky existují velké rozdíly v dobách, které 
soudy potřebují k projednání a rozhodnutí sporu. Průměrná doba délky civilního 
řízení je pro celou republiku 398 dní, ale existují i případy soudů, kterým typově 
stejná řízení trvají i dvakrát takovou dobu. Absolutně nejdelší dobou civilního 
řízení se může „pochlubit“ Okresní soudu v Ústí nad Labem se svými 876 dny a 
za ním v závěsu brněnský Městský soud s 752 dny. (6) 
 
2.2.3 Ekonomické faktory 
Minulý rok pokračoval dlouhotrvající růst české ekonomiky. Meziroční nárůst 
HDP činil 4,1 %. Domácí poptávka byla hlavním tahounem. Nejrychleji rostl hrubý 






Graf 3: Graf 1: Vývoj HDP a predikce pro roky 2016 a 2017 (12) 
 
Míra inflace se v současné době pohybuje na historicky minimálních číslech. 
V roce 2015 se jednalo o 1,3 %, což je nejméně od roku 2003. Takto nízké hodnoty 
inflace jsou dány primárně nízkou cenou minerálních paliv, která v  poslední době 
panuje na celosvětovém trhu. (12) 
 
 






















































Stále se snižující míra nezaměstnanosti v posledních letech vede k nedostatku 
pracovníků v mnoha odvětvích. Stále více společností se tak potýká s  problémem 
náboru pracovníků pro jejich růst. (12) 
 
 
Graf 5: Vývoj míry nezaměstnanosti (12) 
 
2.2.4 Politické faktory 
Politické faktory jsou v rámci České republiky zpravidla zcela bezproblémové. I 
v případech pádů vlády, které se v minulosti odehrály, nedošlo k žádným 
významným dopadům na podnikatelskou sféru, schopnou významněji ovlivnit 
podnik. Navíc v současné době je u moci relativně stabilní vláda s dobrými 
vyhlídkami na dosloužení funkčního období.  
 
2.2.5 Technologické faktory 
Technologické faktory jsou pro on-line vzdělávací platformu zcela 
nepostradatelné. Za nejvýznamnější faktor se v  současnosti dá považovat rozvoj 
rychlých mobilních internetových sítí. Podle Českého telekomunikačního úřadu je 
již v současnosti významná část České republiky pokryta vysokorychlostním 
mobilním internetem. Realita je prozatím odlišná, neboť výpočty ČTÚ 
nezohledňují rušivé vlivy, které zkreslují dosah vysílačů. V praxi je tak prozatím 
vysokorychlostní internet doménou spíše větších měst, nicméně každý rok se 





















Obrázek 3: Pokrytí LTE O2 (1) 
 
 





Obrázek 5: Pokrytí LTE Vodafone (1) 
 
2.3 Porterova analýza pěti konkurenčních sil 
Porterova analýza pěti konkurenčních sil byla pro účely práce vybrána pro 
zhodnocení současné situace v mikrookolí.  
2.3.1 Konkurence 
V současné době je pár poskytovatelů čistě on-line vzdělávání a všechny fungují 
na bázi nabízení kurzů potenciálním zájemcům, které platforma nabízí. Žádná 
z existujících služeb však není otevřenou on-line platformou, která propojuje ty, 
kteří mají určité znalosti a jsou ochotni se o ně podělit a ty, kteří o ně mají zájem. 
Ani jedna z existujících platforem tedy neumožňuje potenciálním lektorům 
jednoduchý přístup do rozhraní, kde by mohli sami vytvářet e-learningový obsah.  
2.3.2 Potenciální konkurence 
Hrozba vstupu nové konkurence na trh je vysoká, neboť internetové služby a jejich 
nabídka je čím dál rozšířenější a dostupnější a neexistují de facto žádné bariéry 
pro nové konkurenty na trh. Pro e-learningové vzdělávání typu otevřené on-line 
platformy je tedy stěžejní být první, aby si zákazníci v případě vstupu nového 
poskytovatele asociovali tuto službu jako originál s  prvním a původním 
poskytovatelem. Vedle toho je nutné neustále pracovat na vysoké kvalitě služeb, 




Substitutem on-line otevřené e-learningové platformy jsou všechny on-line kurzy 
nabízené různými institucemi ať se již jedná o vysoké školy, jazykové školy, 
společnosti, specializované firmy či jednotlivce. Dále se za substitut za daných 
okolností dá považovat i standardní výukové prezenční kurzy s lektorem. Aby byla 
otevřená on-line platforma dostatečně atraktivní a obstála v  boji se substituty, je 
nutné, aby poskytovala něco navíc, co je pro zákazníka atraktivní. V  případě 
otevřené on-line platformy se jedná o velké množství potenciálních lektorů  a 
nabízených kurzů za velmi  
2.3.4 Odběratelé 
Vyjednávací síla odběratelů je v případě otevřené on-line platformy nízká, neboť 
potenciálních odběratelů je obrovské množství a žádný z  nich není natolik 
významný, aby mohl ovlivňovat cenu či jiné podmínky užívání.  Odběratelem je de 
facto každý bez ohledu na věk, zaměstnání či výši vzdělání, kdo má zájem se dále 
rozvíjet a získávat nové znalosti či prohlubovat ty stávající.  
2.3.5 Dodavatelé 
Dodavatelé jsou opět všichni lidé, kteří mají určité know-how a mají zájem se o 
něj podělit. Díky tomu neexistuje menší množství dodavatelů, na kterém by byla 
služba závislá, a tudíž jejich vyjednávací síla je zanedbatelná. Co se týče 
dodavatelů ostatních produktů a služeb nezbytných pro fungování on -line 
vzdělávací platformy, je situace obdobní neboť na trhu hardwarových a 
softwarových produktů a služeb je taktéž velké množství nabízejících, ze kterých 
je možno si volně vybrat.  
 
2.4 SWOT analýza 
Na základě výše zpracovaných analýz byla zpracována analýza SWOT, která 





Tabulka 1: Analýza SWOT (vlastní zpracování) 
S – Silné stránky O – Příležitosti 
 žádná přímá konkurence 
 fungující model ze zahraničí 
 velká nabídka různých témat 
kurzů 
 snadnost použití jak pro, lektory 
tak pro studenty 
 atraktivita pro lektory 
 využití toho, že jsme první  
 jazykové mutace 
 vstup na další trhy 
 rychlost vývoje a flexibilita on-
line platformy 
 spolupráce s firmami při 
vzdělávání zaměstnanců 
W – Slabé stránky T – Hrozby 
 neprovázanost s již existující 
vzdělávací institucí 
 potenciální zákazníci i lektoři 
nejsou na tuto službu zvyklí 
 omezené finanční zdroje 
 vstup nové konkurence 
 zpočátku špatně 
kontrolovatelná kvalita kurzů 
 neochota lektorů zkusit tento 
nový způsob nabízení svých 
služeb 
 nedůvěra zákazníků v novou 
službu 
 
2.5 Marketingový průzkum 
Marketingový průzkum byl proveden na základě za tímto účelem vytvořeného 
dotazníku, který sestával z několika otázek zjišťující věkovou strukturu, zájem o 
různé způsoby vzdělávání, elektronické zařízení, které nejčastěji používají, atd. 
Níže jsou uvedeny otázky, které byly zodpovězeny celkem 153 respondenty. 
Dotazník byl zpracován v rámci on-line platformy vyplnto.cz a sdílen přes sociální 
síť Facebook.   
Z marketingového výzkumu vyplynulo, že největší skupinu dotázaných , tedy 38 % 
tvořili lidé ve věku 18 – 25. Tato věková skupina je obecně považována za 





Graf 6: Otázka č. 1 : Jaký je váš věk?  (vlastní zpracování) 
 
Z analýzy současné situace na trhu vyplynulo, že v  současnosti je v České 
republice stále převládající množství lidí  (97 %), které pro přístup na internet 
využívá mimo jiné stolní počítač. Odpovědí na tuto otázku mohlo být více, tedy  
respondenti, kteří konstatovali užívání PC pro přístup na internet, mohli současně 
užívat i jakékoliv z dalších uvedených zařízení. Překvapivě tablety se s  69 % 
umístily na druhém místě. Nicméně využívání mobilních telefonů s  31 % je též 
vysoké číslo a dle Ericsson Mobility Report z listopadu 2015 mají právě chytré 
telefony zaznamenat nejvyšší růst do roku 2021, a to 10 % v porovnání s tablety, 












Graf 7: Otázka č. 2: Jaké zařízení využíváte pro přístup na internet? (vlastní zpracování) 
 
Dále byli respondenti dotázání na délku času průměrně stráveného on -line. 
Z průzkumu vyplynulo, že nejčastěji tráví respondenti on-line 5 hodin a více. Tato 
doba zahrnuje i čas strávený on-line pro účely práce či školy. 
 
 
Graf 8: Otázka č. 3: Kolik času strávíte v průměru denně na internetu?  (vlastní zpracování) 
 
Respondenti byli dotázání na aktivitu nejčastěji provozovanou on-line. 
Z průzkumu vyplynulo, že největší mírou se podílí na on-line aktivitách co do 






















Graf 9: Otázka č. 4: Jakou aktivitu provozujete nejčastěji on-line? (vlastní zpracování) 
 
Z průzkumu vyplynulo, že s on-linem vzděláváním má zkušenost 62 % 
dotázaných. Jedná se o vysoké číslo, které poukazuje na otevřenost společnosti 
k on-line vzdělávání. 
 
 
Graf 10: Otázka č. 5: Vzdělával/a jste se někdy on-line? (vlastní zpracování) 
 
Dále bylo zjišťováno, zda byli respondenti spokojeni s  předchozí zkušeností s on-
line vzděláváním, a zda by bylo ochotni v budoucnu opět absolvovat on-line kurz 





Zprávy E-mail Sociální média
62%
38%




¾ byli v minulosti natolik spokojeni, že by v  budoucnu absolvovali další kurz i ve 
větším rozsahu.  
 
 
Graf 11: Otázka č. 6: Máte v úmyslu se v budoucnu věnovat více času vzdělávání on -line? 
(vlastní zpracování)  
 
Otázka č. 7 byla koncipována primárně s úmyslem zacílit na skupinu potenciálních 
lektorů, aby bylo možné zjistit, jaké procento dotázaných by případně mělo zájem 
poskytovat služby z druhé strany. Bylo zjištěno, že téměř třicet procent 









Graf 12: Otázka č. 7: Měl/a byste zájem o participaci na tvorbě kurzů  (vlastní zpracování) 
 
Respondenti měli v rámci dotazníku také vyjádřit svoje preference ohledně obsahu 
kurzů. Z průzkumu vyplynulo, že nejvíce žádanými jsou kurzy jazykové, o které 
projevilo zájem 41 % z dotázaných. Na druhém místě se pak umístily kurzy 
zaměřené na práci s PC, tedy na jeho ovládání a zvládaní standardních programů 
na uživatelské úrovni. 
 
 












Jazykové kurzy Práce s PC Účetnictví Příprava k maturitě Jiné
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Poslední otázkou na respondenty byla preference způsobů výuky. Většina 
dotazovaných vyjádřila preferenci primárně na kurz časově flexibilní bez ohledu 
na médium, kterým by bylo zprostředkováno. Pouze 21 % dotázaných preferuje 
striktně standardní způsob výuky s  učitelem, kam je nutné docházet osobně. 
Zbylých 38 % respondentů se vyjádřilo pro on-line kurzy. Vzhledem k tomu, že 
on-line kurzy jsou zpravidla i časově flexibilní, je možné říci, že zájem o on -line 
vzdělávání je v současné době převažující. 
 
 






Online Výuka standardní s učitelem Časově flexibilní kurz
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3 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
Tato část diplomové práce obsahuje její cíl a předmět, kterým je zpracování 
podnikatelského plánu na vybrané téma. Podnikatelský plán je vyhotoven 
s ohledem na informace získané v analytické části za pomoci provedených analýz.  
 
3.1 Popis podniku 
Název společnosti: EDUPEDIA s.r.o.  
Právní forma podnikání: Společnost s  ručením omezeným 
Plánované datum vzniku: 1. 11. 2016 
Základní kapitál:  
Sídlo společnosti: Širší centrum Brna 
Předmět podnikání:  Mimoškolní výchova a vzdělávání, pořádání kurzů, školení, 
včetně  lektorské činnosti 
Webové stránky: www.edupedia.cz 
 
Předmětem podnikání spolčenosti je mimoškolní výchova a vzdělávání, pořádání 
kurzů, školení, včetně lektorské činnosti. Fakticky se jedná o webovou službu, 
která umožňuje sdružování lektorů a studentů na základě otevřené on-line 
platformy. Obsahem této platformy je neomezené množství kurzů, které poskytují 
jednotliví lektoři či případně i vzdělávací instituce. Témata kurzů jsou různá 
s důrazem na jazykové vzdělávání, které je dle marketingového průzkumu 
v současnosti nejžádanější.  
Společníci společnosti jsou dva, přičemž jeden má na starosti komplexní péči o IT 
systém a druhý se stará o celkový chod společnosti.  
 
3.2 Marketingový mix 
Marketingový mix je metoda určení produktové strategie na základě čtyř 






Společností nabízeným produktem je otevřená on-line platforma pro poskytování 
e-learningového vzdělávání. Základním principem, na kterém celý produkt stojí je 
volné šíření vzdělávacích kurzů různými způsoby mezi těmi, kdo mají určité know -
how a těmi, kteří stojí o další vzdělávání v  daném odvětví či oboru. Vzhledem 
k neomezenému množství potenciálních nabízejících a velkému množství 
potenciálních zákazníků se tak jedná o prostor pro šíření velkého množství dat 
z různých oborů, tudíž si každý najde právě to své, co požaduje či hledá. Platforma 
bude přehledná a intuitivní, aby ji i lidé s  nižší IT gramotností byli schopni 
obsluhovat ať již z pozice poskytovatele kurzu, tak i jeho uživatele.  
 
3.2.2 Cena 
Cena kurzů nabízených na Edupedii bude odvislá od ceny požadované 
jednotlivými lektory. Lektor bude mít možnost si zvolit, že jeho kurz bude zdarma 
za určitých podmínek, či bude zdarma po určitou testovací dobu, nebo pouze jeho 
vymezená část. Účelem některých zdarma dostupných částí ať množstevních či 
časových je primárně umožnit zákazníkovi, aby se seznámil s  nabízeným kurzem 
a nemusel platit za „zajíce v pytli“. Alespoň jedna z uvedených variant bude muset 
být zákazníkům poskytnuta, aby měli vždy možnost se kvalifikovaně rozhodnout, 
zda si kurz mají zájem zakoupit či nikoliv. Která z  variant to však bude, záleží 
čistě jen na lektorovi.  
Samotná  Edupedia zpoplatňuje kurzy různou úrovní marže dle zapojení do 
získávání nových zákazníků. Každý lektor, který má zájem skrz Edupedii nabízet 
svůj vzdělávací kurz tak má možnost využít různé úrovně asistence platformy při 
získávání nových zákazníků. Základní varianta představuje situaci, kdy lektor 
využívá platformu pouze jako prostředí, ve kterém vytváří výukové materiály, 
které poskytuje žákům, které sám přivedl. V  tomto případě získává z ceny kurzu 
75 % a Edupedia získává 25 %. Další úrovní jsou zákazníci, kteří si kurz zakoupí 
na základě návštěvy webové stránky Edupedie a rozhodnou se na základě této 
prezentace pro daný kurz či jsou získáni na základě marketingových aktivit 
Edupedia pro konkrétní kurz. V tomto případě se dělí lektor s Edupedií v poměru 




Tabulka 2: Cena za využití Edupedie  (vlastní zpracování) 
Úroveň zapojení Edupedie Procenta z ceny kurzu pro Edupedii 
1. úroveň 25 % 
2. úroveň 50 % 
 
3.2.3 Místo 
Vzhledem k charakteru on-line produktů je platforma dostupná teoreticky 
celosvětově, nicméně na začátek má společnost v  plánu cílit na tuzemskou 
klientelu a převážně tuzemské lektory a také jazyková mutace bude prozatím pouze 
česká a anglická. Jazyk kurzů bude s výjimkou kurzů jazykových taktéž převážně 
český. Do budoucna se však v případě úspěchu plánuje vytvoření dalších 
jazykových mutací a vstup na další trhy primárně Slovensko, Polsko a Maďarsko.  
 
3.2.4 Propagace 
Propagace je u on-line produktů klíčová. Vzhledem k charakteru služby bude 
využito on-line nástrojů a jako doplňkové budou využity i tradiční nástroje 
propagace.  
 
3.2.4.1 On-line propagační kanály 
V posledních letech dochází k čím dál většímu významu on-line propagačních 
nástrojů. Vedle jejich rychlosti a flexibilnosti stojí fakt, že jsou většinou podstatně 
méně nákladné než standardní off-line kanály a jsou schopny efektivně působit na 
cílové zákazníky na základě různých nástrojů optimalizace a individualizace 
webového obsahu. 
 
3.2.4.1.1 Sociální média 
 Primárně budou využity účty na sociálních médiích Facebook, Twitter, 
Linkedin, kde budou pravidelně poskytovány aktuální informace o vývoji nových 





Vedle toho bude pravidelně rozesílán newsletter  s aktuálními nabídkami a 
zvýhodněními na vybrané kurzy formou slevových kódů a voucherů.  
 
3.2.4.1.3 Youtube 
Dále bude využit vlastní Youtube kanál, kde budou prezentovány informační videa 
o činnosti Edupedie a některé úseky kurzů jako promo materiály.  
3.2.4.2 Standardní off-line propagační kanály 
 Z prostředků standardních propagačních kanálů bude využito vzhledem 
k jejich vysokým nákladům primárně těch méně nákladných jako roznos letáků, 
vyvěšování plakátů, přímá komunikace oslovování e-mailem či telefonicky a 
kooperace s vybraným poskytovatelem rádiových služeb.  
 
3.2.4.2.1 Roznos letáků 
Jako efektivní a relativně nenákladný nástroj se dá využít roznos letáků a výlep 
plakátů. Primárně se budeme soustředit na vzdělávací instituce (nástěnky ve 
školách, školkách), ale také na firmy, knihovny, veřejné instituce či koleje.  
 
3.2.4.2.2 Kooperace s rádiem 
Dále by bylo možné vytvořit kooperaci vybraným poskytovatelem 
rádiových služeb, kdy bychom nabízeli zvýhodnění našich služeb výměnou za 
reklamní spoty ve vysílání.  
 
3.2.4.2.3 Přímé oslovování 
 Z hlediska získávání lektorů hraje primární roli e-mailová a telefonická 
přímá komunikace, kdy budeme oslovovat potenciální lektory s  nabídkou našich 
služeb. Dále budeme pořádat speciální dny na vysokých školách a hledat mladé 
talenty mezi studenty.   
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3.3 Organizační plán 
Organizační plán společnosti obsahuje plánovanou právní formu podnikání 
zvolenou s ohledem na charakter podnikání a požadavky společníků. Dále je 
součástí organizačního plánu charakteristika organizační struktury podniku a 
vymezení kompetencí jednotlivých orgánů uvnitř společnosti. 
 
3.3.1 Výběr právní formy podnikání 
Jak již bylo zmíněno v obecné definici podniku, bude pro účely realizace tohoto 
podnikatelského plánu založena společnost s  ručením omezeným. Tato právní 
forma byla vybrána s ohledem na velikost předpokládaného záměru, pro kterou 
není prozatím nutné zakládat akciovou společnost a skládat zbytečně vysoký 
základní kapitál. Vedle toho byla společnost s ručením omezeným vybrána také 
kvůli omezení ručení vlastním majetkem, které by bylo aktuální pro všechny  
společníky veřejné obchodní společnosti a pro komplementáře komanditní 
společnosti.  
 
3.3.2 Popis organizační struktury 
Společnost bude zakládána dvěma společníky, přičemž pouze jeden z  nich bude 
jednatelem, který je oprávněný jednat za společnost. Tento jednatel bude zajišťovat 
veškerou obchodní činnost a vedení společnosti. Druhý společník je odborník přes 
IT a bude vedoucím IT s odpovědností za funkčnost veškerého softwarového a 
hardwarového vybavení nutného pro chod webové platformy. Vedle toho bude 
společnost najímat brigádníky na telemarketing pro získávání nových lektorů.  
Zpočátku bude zaměstnáno pět brigádníků. Účetní agendu bude zpracovávat 
externí poradenská společnost, neboť s ohledem na velikost podniku se zatím 








Mgr. Klára Kovandová 
 jednání jménem společnosti 
 uzavírání smluv 
 marketing 
 komunikace s klienty 
 komunikace s lektory 
 
Vedoucí IT 
Ing. Martin Cetkovský 
 správa on-line rozhraní 
 správa hardwarového vybavení 
 zajištění funkčnosti systému 
 servis chyb 
 
Brigádníci 
 vyhledávání nových lektorů 
Jednatel




 kontakt nových lektorů 
 komunikace se stávajícími lektory 
 
3.3.3 Mzdové náklady 
V první fázi podnikání se předpokládá, že mzdové náklady budou sestávat z  mezd 
společníků, které budou v prvním roce, než se společnost zaběhne, ve výši 
minimální mzdy a odměny brigádníkům. Brigádníci budou odměňováni sazbou 70 
Kč za hodinu práce a zaměstnání na dohodu o pracovní činnosti.  Výpočet 
mzdových nákladů dle jednotlivých osob a celkových nákladů je v  následujících 
tabulkách. 
 
Tabulka 3: Mzdové náklady na společníky (vlastní zpracování) 
Mzdové náklady na společníky měsíčně 
Hrubá mzda 9 900 Kč 
Sociální pojištění 2 475 Kč 
Zdravotní pojištění 891 Kč 
Celkové mzdové náklady na společníka 13 266 Kč 
Celkové mzdové náklady na společníky 26 532 Kč 
 
Tabulka 4: Mzdové náklady na brigádníky (vlastní zpracování) 
Mzdové náklady na brigádníky měsíčně 
Hrubá mzda 2 240 Kč 
Sociální pojištění 0 Kč 
Zdravotní pojištění 0 Kč 
Celkové mzdové náklady na 
brigádníka 
2 240 Kč 
Celkové mzdové náklady na 
brigádníky 




3.4 Finanční plán 
Obsahem této kapitoly je finanční plán podnikatelského záměru. Účelem jeho 
sestavování je zjištění kapitálových potřeb na realizaci a zhodnocení reálnosti 
podnikatelského plánu.  
 
3.4.1 Zakladatelský rozpočet a zahajovací rozvaha  
Každý podnik je na začátku své existence konfrontován s  potřebou kapitálových 
zdrojů na počáteční nezbytně nutné investice. V  tabulce uvedené níže jsou 
zpracovány předpokládané jednorázové vstupní náklady na realizaci projektu 
Edupedie. Jejich výše byla stanovena na základě analýzy cen poskytovatelů 
jednotlivých produktů a služeb a následně byly tyto hodnoty zprůměrovány. Cena 
za platformu Edupedie byla stanovena na základě konzultace s  IT odborníky 
odhadem s ohledem na funkce a velikost projektu. 
 
Tabulka 5: Zakladatelský rozpočet (vlastní zpracování) 
Počáteční náklady jednorázově 
Sepsání společenské smlouvy formou notářského 
zápisu 
3 500 Kč 
Ověření podpisů a potřebných dokumentů  1 000 Kč 
Výpis z rejstříku trestů 200 Kč 
Zápis do obchodního rejstříku 5 000 Kč 
Výpis z obchodního rejstříku 100 Kč 
Počáteční náklady na založení společnosti  9 800 Kč 
On-line platforma 500 000 Kč 
Hardwarové vybavení 45 000 Kč 
Vybavení kanceláře 50 000 Kč 
Počáteční náklady na vybavení 595 000 Kč 
Reklama na facebooku 100 000 Kč 
Letáky 20 000 Kč 
Plakáty 30 000 Kč 
Reklama ve vyhledávači 100 000 Kč 
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Počáteční náklady na propagaci 250 000 Kč 
Celkové počáteční náklady 854 800 Kč 
 
Následující tabulka obsahuje počáteční strukturu aktiv a pasiv společnosti. 
Dlouhodobá aktiva představují primárně nehmotný majetek, kterým je on -line 
platforma Edupedie a dále vybavení kanceláře. K  financování bude užit vlastní 
kapitál, který rovným dílem vloží do společnosti její společníci a bankovním 
úvěrem ve výši 500.000,-Kč. Porovnáním nabídek různých finančních ústavů byl 
vybrán Malý podnikatelský úvěr od Equa Bank. Doba splatnosti tohoto úvěru je 1 
rok až 7 let a zajištění je pouze blankosměnkou. Výhodou je i možnost předčasného 
splacení a účelová nevázanost finančních prostředků, tedy prostředky lze využít na 
provozní i investiční potřeby. Úroková sazba je individuální dle bonity a délky 
splácení, přičemž začíná na 6,2 %.  
 
Tabulka 6: Zahajovací rozvaha (vlastní zpracování)  
Aktiva  
Pohledávky za upsaný vlastní kapitál 0 Kč 
Dlouhodobá aktiva 595 000 Kč 
Dlouhodobý nehmotný majetek 500 000 Kč 
Dlouhodobý hmotný majetek 95 000 Kč 
Dlouhodobý finanční majetek 0 Kč 
Oběžná aktiva 405 000 Kč 
Zásoby 0 Kč 
Dlouhodobé pohledávky 0 Kč 
Krátkodobé pohledávky 0 Kč 
Peněžní prostředky 405 000 Kč 
Ostatní aktiva 0 Kč 
Aktiva celkem 1 000 000 Kč 
Pasiva  
Vlastní zdroje 500 000 Kč 
ZK 500 000 Kč 
Kapitálové fondy 0 Kč 
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Fondy ze zisku 0 Kč 
VH minulých let 0 Kč 
VH za účetní období 0 Kč 
Cizí zdroje 500 000 Kč 
Rezervy 0 Kč 
Dlouhodobé závazky 0 Kč 
Krátkodobé závazky 0 Kč 
Bankovní úvěry a výpomoci 500 000 Kč 
Ostatní pasiva 0 Kč 
Pasiva celkem 1 000 000 Kč 
 
3.4.2 Průměrné měsíční náklady v prvním roce podnikání 
Tabulka uvedená níže obsahuje průměrné měsíční náklady, které společnost 
očekává v prvním roce podnikání. Výše nájemného a energií byla stanovena na 
základě analýzy nabídek kancelářských prostor v  centru města Brna a stanovena 
jako zprůměrovaný odhad. Výše mezd vychází z kapitoly 3.3.3, kde byly podrobně 
zpracovány mzdové náklady na nezbytný pracovní kapitál společnosti. 
Telekomunikační služby byly ohodnoceny na základě nabídky služeb tří největších 
poskytovatelů telekomunikačních služeb, tedy T-Mobilu, O2 a Vodafonu a jejich 
ceníkové nabídky pro firemní klientelu. Odpisy v sobě zahrnují jak odpisy 
nehmotného majetku, kterým je on-line platforma Edupedie, tak i odpisy hmotného 
majetku, kterým je vybavení kanceláře a hardwarové vybavení společnosti. 
Veškerý dlouhodobý hmotný majetek se řadí do odpisové skupiny 1 s  dobou 
odepisování 3 roky a způsob odpisů byl vybrán rovnoměrný. Splátka vybraného 
úvěru je pro účely této práce zvolena na dobu splatnosti 4 roky s  úrokovou sazbou 
7 % a měsíční frekvencí splátek s konstantní měsíční anuitou. Úroková sazba 7 % 
byla stanovena odhadem vzhledem k podmínkám Equa Bank. 
 













Tabulka 7: Průměrné měsíční náklady (vlastní zpracování) 
 měsíčně 
Nájemné 18 000 Kč 
Energie 1 500 Kč 
Mzdy 37 732 Kč 
Telekomunikační 
služby 
1 000 Kč 
Odpisy 60 667 Kč 
Splátka úvěru 11 904 Kč 
Náklady celkem 130 803 Kč 
 
3.4.3 Odhadované výnosy 
Odhad výnosů pro otevřenou on-line platformu je obtížné prognózovat. Pro účely 
této práce byly výnosy odhadnuty na základě výsledků konkurenční léta fungující 
a úspěšné platformy Onlinejazyky.cz. Tato společnost se zaměřuje pouze na 
jazykové kurzy a proto na základě marketingového průzkumu, že kterého 
vyplynulo, že 41 % respondentů má zájem primárně o on-line vzdělávání 
v jazycích, byl počet nabízených kurzů upraven s  ohledem na generální zaměření 
Edupedie. Onlinejazyky.cz nabízejí v současnosti 57 jazykových kurzů. Pro 
Edupedii je tedy odhadováno kurzů 91. Průměrná cena kurzů Onlinejazyky.cz je 
1983,-Kč. Průměrná cena kurzů Edupedie z této hodnoty vychází, ale s ohledem 
na to, že se jedná o otevřenou platformu, kde nabízejí přímo lektoři, kteří si svými 
cenami konkurují, je průměrná odhadovaná cena kurzu stanovena na 60 % ceny, 
tedy 1190,-Kč. Průměrně si každý měsíc každý z kurzů zakoupí pět osob. Pro účely 
Edupedie vzhledem k tomu, že se jedná o nový projekt počítáno s frekvencí nákupů 
3,5 měsíčně. V kapitole 3.2.2 byla stanovena cenová politika Edupedie. Dvě 
úrovně marží byly odhadnuty v poměru 90:10 ve smyslu, že 90 % kurzů bude 
spadat do úrovně 2, kdy Edupedie zprostředkuje kurz bez přínosu nových 
zákazníků učitelem samotným a marže bude 50 %, zbylých 10 % se předpokládá 
pro studenty, které si sami lektoři aktivně přivedli do svých kurzů , a marže zde 
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bude pouze 25 %. Tabulka níže znázorňuje odhadované měsíční výnosy v  prvním 
roce podnikání.  
 










Marže 1. úroveň 25% 
Marže 2. úroveň 50% 
Výnosy 1. úroveň 170 557 Kč 
Výnosy 2. úroveň 9 475 Kč 
Výnosy měsíčně celkem 180 032 Kč 
 
3.4.4 Výkaz zisků a ztrát 
V následujících kapitolách je zpracován výkaz zisků a ztrát pro první tři období 
realizace záměru. Výkaz zisků a ztrát je vyhotoven ve třech variantách, a to 
realistické, optimistické a pesimistické. V následujících obdobích je pro všechny 
varianty předpokládán růst tržeb 10 %. 
 
3.4.4.1 Realistická varianta 
Realistická varianta vychází v prvním roce z údajů předcházejících kapitol o 
plánovaných výnosech a nákladech. Tržby jsou stanoveny na základě 
odhadovaných výnosů uvedených v kapitole 3.4.3. Do výkonové spotřeby jsou 
řazeny náklady na nájemné, energie a ostatní služby uvedené výše.  
 
Tabulka 9: Výkaz zisků a ztrát - realistická varianta (vlastní zpracování)  
Realistická varianta 1. rok 2. rok 3. rok 
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Tržby za prodej vlastních 
výrobků a služeb 
2 160 384 Kč 2 376 422 
Kč 
2 614 065 
Kč 
Výkonová spotřeba 246 000 Kč 270 600 Kč 297 660 Kč 
Přidaná hodnota 1 914 384 Kč 2 105 822 
Kč 
2 316 405 
Kč 
Osobní náklady 452 784 Kč 498 062 Kč 547 869 Kč 
Odpisy 60 667 Kč 204 667 Kč 204 667 Kč 
Ostatní provozní náklady 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
Provozní VH 1 400 933 Kč 1 403 093 
Kč 
1 563 869 
Kč 
Nákladové úroky 31 472 Kč 23 421 Kč 14 788 Kč 
Ostatní finanční náklady 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
Finanční VH -31 472 Kč -23 421 Kč -14 788 Kč 
VH před zdaněním 1 369 461 Kč 1 379 672 
Kč 
1 549 081 
Kč 
Daň z příjmů (19 %) 260 198 Kč 262 138 Kč 294 325 Kč 
VH za účetní období 1 109 263 Kč 1 117 534 
Kč 
1 254 756 
Kč 
 
3.4.4.2 Optimistická varianta 
Optimistická varianta předpokládá počet kurzů ve výši 100 za cenu 1283, -Kč, což 
vyjadřuje 65 % průměrné ceny Onlinejazyky.cz při frekvenci zakoupení 
srovnatelné s Onlinejazyky.cz.  
Tabulka 10: Výkaz zisků a ztrát - optimistická varianta (vlastní zpracování) 
Optimistická varianta 1. rok 2. rok 3. rok 
Tržby za prodej vlastních 
výrobků a služeb 
3 656 556 Kč 4 022 212 
Kč 
4 424 433 
Kč 
Výkonová spotřeba 246 000 Kč 270 600 Kč 297 660 Kč 
Přidaná hodnota 3 410 556 Kč 3 751 612 
Kč 
4 126 773 
Kč 
Osobní náklady 452 784 Kč 498 062 Kč 547 869 Kč 
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Odpisy 60 667 Kč 204 667 Kč 204 667 Kč 
Ostatní provozní náklady 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
Provozní VH 2 897 105 Kč 3 048 882 
Kč 
3 374 237 
Kč 
Nákladové úroky 31 472 Kč 23 421 Kč 14 788 Kč 
Ostatní finanční náklady 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
Finanční VH -31 472 Kč -23 421 Kč -14 788 Kč 
VH před zdaněním 2 865 633 Kč 3 025 461 
Kč 
3 359 449 
Kč 
Daň z příjmů (19 %) 544 470 Kč 574 838 Kč 638 295 Kč 
VH za účetní období 2 321 163 Kč 2 450 624 
Kč 




3.4.4.3 Pesimistická varianta 
V následující tabulce je zpracována pesimistická varianta záměru. Pesimistická 
varianta předpokládá 60 nabízených kurzů za cenu ve výši 50 % průměrné ceny 
Onlinejazyky.cz s měsíční frekvencí o polovinu nižší než dosahují Onlinejazyky.cz  
 
Tabulka 11: Výkaz zisků a ztrát - pesimistická varianta (vlastní zpracování) 
Pesimistická varianta 1. rok 2. rok 3. rok 
Tržby za prodej vlastních výrobků 
a služeb 
1 017 792 
Kč 
1 119 571 
Kč 
1 231 528 
Kč 
Výkonová spotřeba 246 000 Kč 270 600 Kč 297 660 Kč 
Přidaná hodnota 771 792 Kč 848 971 Kč 933 868 Kč 
Osobní náklady  452 784 Kč 498 062 Kč 547 869 Kč 
Odpisy 60 667 Kč 204 667 Kč 204 667 Kč 
Ostatní provozní náklady 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
Provozní VH 258 341 Kč 146 242 Kč 181 333 Kč 
Nákladové úroky 31 472 Kč 23 421 Kč 14 788 Kč 
Ostatní finanční náklady 0 Kč 0 Kč 0 Kč 
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Finanční VH -31 472 Kč -23 421 Kč -14 788 Kč 
VH před zdaněním 226 869 Kč 122 821 Kč 166 545 Kč 
Daň z příjmů (19 %) 43 105 Kč 23 336 Kč 31 643 Kč 
VH za účetní období 183 764 Kč 99 485 Kč 134 901 Kč 
 
3.5 Analýza rizik 
Obsahem této kapitoly je shrnutí a zhodnocení rizik, které jsou relevantní pro chod 
podniku. Hodnocení rizik je provedeno z hlediska váhy a pravděpodobnosti.  
 
3.5.1 Konkurence 
Konkurence na trhu on-line produktů a e-služeb na vysoké úrovni. Z historie jiných 
on-line služeb, které byly úspěšné lze říci, že každý úspěšný on -line produkt je 
dříve či později konkurencí převzat. Typickým příkladem může být Slevomat, 
který přinesl do té doby zcela neznámou službu, a v  horizontu pár let vzniklo 
mnoho konkurentů, kteří nabízeli de facto totožný produkt. Edupedie tedy musí 
být zpracována dostatečně atraktivně, jednoduše a intuitivně a musí být stále 
inovována, aby si získala dostatečné množství věrných uživatelů, kteří nebudou 
motivování k využívání konkurenčních služeb. Snížit dopad tohoto rizika je tak 
možné pravidelným vydáváním aktualizací systému, zajištění bezchybné 
funkčnosti za pomoci neustálého monitorování chodu jednotlivých funkcí a 
vyhodnocování feedbacku od lektorů i zákazníků.  
 
3.5.2 Nedostatečná kvalita kurzů  
Nedostatečná kvalita kurzů je za významnější hrozbu považována primárně 
v počátcích projektu, kdy nebudou žádné minulé informace o kvalitě jednotlivých 
lektorů. Otevřenost platformy pro kohokoliv, kdo má určité know-how a je ochotný 
se o ně za úplatu podělit je v tomto ohledu relativní nevýhodou, neboť bez 
předchozích zkušeností s jednotlivými poskytovateli vzdělávacího obsahu, je 
velmi obtížně hodnotit a hlídat kvalitu poskytovaných materiálů. Snížení rizika je 
možné v průběhu doby s přibývajícím množstvím interních dat a dat 
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poskytovaných formou feedbacku ze strany uživatelů a reakcí na takto získané 
informace. 
 
3.5.3 Neochota lektorů 
Inovativnost nabízeného produktu je natolik vysoká, že je zde velká míra 
pravděpodobnosti, že lektoři budou v  počátcích vůči novému systému nedůvěřiví 
a nebudou ochotni učit se užívat nový systém. Podstatnou překážkou je v  tomto 
případě IT gramotnost potenciálních poskytovatelů kurzu. U mladší generace tento 
problém pravděpodobně nebude dosahovat vysoké míry, nicméně u generace starší , 
by neochota učit se novému softwaru mohla být překážkou závažnou. Je nutné se 
tedy zaměřit v rámci vývoje samotné platformy na co největší srozumitelnost a 
intuitivnost ovládání a užívání celé platformy.  Riziko je možné řešit za pomoci 
instruktážních materiálů k jednoduchému užívání systému ať již v podobě 
standardních manuálů, interaktivních kurzů nebo videí.  
 
3.5.4 Nedůvěra zákazníků 
Z opačného spektra zde vyvstává riziko nedůvěry potenciálních zákazníků 
k novému produktu, který nemají ověřený a nemají žádné předchozí zkušenosti. 
Tento faktor by se mohl projevit v nízkém zájmu zákazníků o využívání on-line 
kurzů. Pro zákazníky by mohla být přesvědčivým argumentem možnost 
bezplatného vyzkoušení promo verze vybraného kurzu ať již v  podobě časového 
omezení či omezení na jeden vzorový produkt.  
 
3.5.5 Technické problémy  
Technické problémy nejrůznějšího druhu jsou pravděpodobně nejzávažnějším 
rizikem, které může projekt nastat. Jakékoliv výpadky systému či jeho částí se 
mohou projevit nefunkčností a ochromením celého vzdělávacího portálu. Zvláště 
problematické by byly opakované technické problémy dlouhodobějšího 
charakteru, které by znemožňovaly nebo ztěžovaly užívání platformy.  
 Vedle objektivních technických problémů jako jsou výpadky serverů či 
nefunkčnost jednotlivých modulů, existuje nepřeberné množství technických 
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nedokonalostí, které se mohou vyskytnout, a které se de facto ani nedají zařadit do 
technických výpadků. Jedná se o různé nedokonalosti ve funkčnosti a užitnosti on -
line platformy, která je způsobilá nepříznivě ovlivnit správný chod jednotlivých 
funkcí. 
 Problémem tohoto rizika je, že se jedná o riziko významnější, avšak zároveň 
obtížně odstranitelné, poněvadž není v lidských silách předvídat veškeré 
problémy, které by mohly nastat u takto otevřené služby.  Na druhou stranu je opět 
nutné diferenciovat mezi možnými technickými problémy, jelikož některé se chodu 
systému dotknou nepatrně a některé výrazně.  Minimální úroveň prevence před 
těmito riziky je dostatečné zajištění antivirovým programem proti útokům zvenčí, 
zálohování dat a neustálé monitorování případných problémů s  co nejrychlejší 
reakcí na jejich výskyt. Proti závažným výpadkům, které jsou však málo časté, je 
vhodné využít pojištění.  
 
3.5.6 Shrnutí analýzy rizik 
V tabulce uvedené níže a následně v grafu je zpracována analýza rizik s jejich 
kvantitativním vyjádřením pro pravděpodobnost a dopad. Škála hodnocení rizik 
pro pravděpodobnost i dopad byla stanovena v  rozmezí 1 – 10. Jak je patrné 
z grafu, nejvýraznější váhu rizika má před plánovanými opatřeními kva lita 
poskytovaných kurzů. Tato váha je s  využitím opatření výrazně redukována. 
Naopak po navrhovaných opatřeních má největší váhu konkurence, neboť podnik 
ji není schopen i přes interní kroky výraznou měrou ovlivnit, a je tedy možné se 
orientovat pouze na zvyšování kvality vlastních služeb, čímž se eliminuje dopad 










Tabulka 12: Vyhodnocení rizik (vlastní zpracování)  

















6  8 5 48 30 
Kvalita 8 1 9 4 72 4 
Neochota 
lektorů 
5 2 6  30 12 
Nedůvěra 
zákazníků 
7 3 6  42 18 
Technické 
problémy 
4 3 10 6 40 18 
 
 













Před opatřením Po opatření
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3.6 Realizační plán 
Pro realizační plán je v rámci této práci využit Ganttův diagram, který umožňuje 
názorné a jednoduché znázornění harmonogramu jednotlivých kroků nutných 
k realizaci záměru.  
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Tabulka 14: Realizační plán (vlastní zpracování)  
 
















Červenec Srpen Září Říjen Listopad ProsinecLeden Únor Březen Duben Květen Červen
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Výše uvedený graf jednotlivých činností znázorňuje jednotlivé kroky, které je 
nutné podniknout, aby bylo možné podnikatelský záměr zrealizovat. Je patrné, že 
před zahájením podnikání zabere nejvíce času vývoj on-line platformy. Zpracování 
celého rozhraní a potřebných modulů pro Edupedii je plánováno na dva a půl 
měsíce. Koncem srpna se předpokládá, že budou zaměstnání brigádníci za účelem 
zajišťování lektorů pro první nabízené kurzy. Samotné spuštění Edupedie je 
naplánováno na začátek listopadu, který je vhodný i z  hlediska okolností, kdy se 
blíží čas zkouškového období, či větších testů na nižších úrovních vzdělávacího 




Předložená diplomová práce měla za cíl zpracování podnikatelského plánu na 
zahájení podnikání ve vybraném odvětví, kterým je e-learningové vzdělávání za 
využití on-line otevřené platformy poskytující prostor pro nabízející vzdělávacích 
kurzů i jejich poptávající.   
Před samotným zpracováním podnikatelského plánu bylo nutné provést 
vybrané analýzy k zjištění nezbytných podkladů pro zpracování samotného 
podnikatelského plánu. Pro účely této práce byla zvolena k  analýze makrookolí 
metoda SLEPT, na základě které bylo zjištěno, že z hlediska makrookolí je 
současná situace pro podnik příznivá, neboť ekonomika České republiky zažívá 
v posledních letech růst, který je očekáván i v  letech následujících. Současně 
vyplynulo, že vývoj v oblasti technologií rychlého internetu zažívá v posledních 
letech výrazný posun vpřed a již v současné době je velká část území republiky 
pokryta vysokorychlostním mobilním internetem LTE , což je s ohledem na 
charakter nabízeného produktu významné, neboť síťové pokrytí ADSL interne tem 
není na mnoha místech republiky dostupné nebo pouze omezeně. Mikrookolí 
podniku bylo zhodnoceno na základě Porterovy analýza pěti konkurenčních sil. 
Z této vyplynulo, že nejvýznamnějším faktorem z  hlediska mikrookolí, které je 
schopné se významněji dotknout podniku je nová konkurence, poněvadž vývoj na 
poli IT je rychlý a bariéry vstupu na trh nízké. Podnik se tedy musí neustále snažit 
poskytovat služby dostatečně kvalitní a inovativní, aby motivoval své zákazníky 
k zachování loajality a dalšímu užívání jeho služeb a nespoléhal pouze na náskok 
získaný z pozice prvního na trhu. Tyto informace byly podkladem pro zpracování 
analýzy SWOT, ze které vyplynulo, že nejsilnější stránkou je současně neexistující 
konkurence a zároveň zkušenosti s funkčností modelu ze zahraničí. Příležitost 
podniku je v rozšiřování nabídky v dalších jazykových mutacích, které úzce 
souvisejí a předcházejí další příležitost, kterou je vstup na další trhy. Slabé stránky 
projektu naopak představuje absence silného partnera v  podobě existující 
vzdělávací instituce, která by byla schopna poskytnout případné know -how a 
zaštítit projekt dobrým jménem. Hrozby projektu jsou představovány, jak již bylo 
výše zmíněno, primárně vstupem nové konkurence a zpočátku nižší a hůře 
kontrolovatelnou kvalitou. A v neposlední řadě je hrozbou potenciální neochota 
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lektorů a zákazníků vyzkoušet nový a inovativní produkt. Závěrem analytické části 
bylo provedení a zpracování marketingového průzkumu, který měl na základě 
dotazníku zjistit stav poptávky po e-learningových produktech na trhu a případě 
ochoty zapojení se do nabízení vzdělávacích kurzů.  Z tohoto průzkumu vyplynulo, 
že respondenti jsou z velké části aktivní uživatelé internetu užívající různá zařízení 
s největším zastoupením osobních stolních počítačů. Vedle toho 62 % dotázaných 
uvedlo, že se již v minulosti účastnilo on-line vzdělávacího kurzu a v budoucnu by 
o tento způsob výuky mělo zájem až 72 %. Takto vysoké číslo je dáno i 
požadavkem současné doby na maximální flexibilitu vzdělávání, kdy je žádoucí,  
aby se kurz přizpůsobil obsahem a primárně časem potřebám zákazníků Časovou 
flexibilitu označila za podstatnou při rozhodování 41 % dotázaných.  
 Praktická část se zaměřuje na zpracování konkrétních dat společnosti 
EDUPEDIA s.r.o., která hodlá svým zákazníkům nabízet široké portfolio 
vzdělávacích kurzů, jejíž sídlo by bylo v městě Brně. Produktem je tedy on-line 
otevřená vzdělávací platforma, kde mohou lektoři nabízet své know -how formou 
on-line kurzů a zákazníci si mohou vybrat z  velkého množství kurzů zaměřených 
na různá témata za lepší cenu, než by tomu bylo v jiných standardních vzdělávacích 
institucích. Cena kurzů je stanovována vždy lektory dle jejich uvážení. Edupedie 
zpoplatňuje lektorům užívání svého rozhraní dvěma úrovněmi. První a základní 
úroveň je stanovena ve výši 25 % z ceny kurzu a předpokladem je, že lektor si 
dovede své studenty sám a Edupedia jim vytváří pouze prostor setkání pomocí 
webového rozhraní. Druhá úroveň předpokládá, že lektor se stará pouze o 
vzdělávací obsah a samotné získání klientů je v režii Edupedie. V tomto případě 
činí marže 50 % z ceny kurzu. Propagace je plánována primárně pomocí 
elektronických médií s důrazem na sociální sítě, ale vedle nich se chce podnik 
zaměřit i na propagaci standardní, nicméně se zachováním příznivých nákladů. 
Standardní plánované prostředky je zejména roznos letáků do škol, veřejných 
institucí a knihoven. Z hlediska personálního zajištění se o základní chod dělí dva 
společníci. Jeden, odborník IT, má na starost kompletní zajištění chodu platformy 
a jejích funkčností. Druhý má na starosti standardní administrativní chod 
společnosti, jednání s klienty, s úřady a denní agendu chodu. Vedle společníků má 
podnik v plánu najmout brigádníky na dohodu o pracovní činnosti, kteří budou mít 
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na starost primárně telemarketing a zajišťování nových lektorů. Finanční plán byl 
zpracován ve třech variantách. Realistická varianta vychází z  plánovaných nákladů 
a odhadovaných výnosů společnost. Ve všech třech variantách dosahuje podnik již 
v prvním roce zisku, což je vzhledem k atraktivitě odvětví a růstu IT téměř 
základní předpoklad pro realizaci. Pro rozběhnutí podnikání se předpokládá 
s úvěrem ve výši 500.000,-Kč. Ten má zajistit financování nezbytných počátečních 
nákladů, primárně pak na samotnou vzdělávací platformu. Závěrem praktické části 
je zpracován realizační plán, dle kterého bude podnik založen v  průběhu léta, kdy 
se počítá i s vývojem systému. Koncem léta a v průběhu podzimu je plánováno 
oslovování lektorů a prvotní marketing, aby si lidé nové služby všimli. Začátkem 
listopadu je pak plánováno spuštění první verze Edupedie a zahájení provozu.  
 Na základě všeho výše uvedeného bylo zhodnoceno, že podnikatelský 
záměr na vybudování tohoto typu vzdělávacího systému je reálný, avšak je nutné 
se vypořádat s riziky, která mohou podnik ohrozit. Minimálně v počátku podnikání 
bude nutné se zaměřit hlavně na kvalitu poskytovaných kurzů a důsledně pracovat 
s lektory na zvyšování kvalitu a poskytování feedbacku získaného od zákazníků. 
Dále je potřeba postupovat flexibilně a produkt stále vylepšovat k co nejvyššímu 
dosažení spokojenosti zákazníků, aby tito nebyli motivování k  případnému 
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FO    Fyzická osoba  
HM    Hrubá mzda  
HV  Hospodářský výsledek  
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Příloha 1: Dotazník 
Dobrý den, 
věnujte prosím několik minut svého času vyplnění následujícího dotazníku.  
 





e. 50 a více 
(2) Jaké zařízení využíváte pro přístup na internet?  
a. Stolní PC 
b. Tablet 
c. Smartphone 
(3) Kolik času strávíte v průměru denně na internetu?  
a. 5 hodin a více 
b. 3-5 hodin 
c. 2-3 hodiny 
d. 1-2 hodiny 
(4) Jakou aktivitu provozujete nejčastěji on-line? 
a. Zprávy 
b. E-mail 
c. Sociální média 
(5) Vzdělával/a jste se někdy on-line? 
a. Ano 
b. Ne 
(6) Máte v úmyslu se v budoucnu věnovat více času vzdělávání on -line? 
a. Ano 
b. Ne 




(8) Navrhněte odvětví či obor studia, ze kterého byste uvítali on-line kurzy 
a. Jazykové kurzy 
b. Práce s PC 
c. Účetnictví 
d. Příprava k maturitě 
e. Jiné 
(9) Jaká forma výuky by Vám nejvíce vyhovovala? 
a. Online 
b. Výuka standardní s učitelem 
c. Časově flexibilní kurz 
 
Děkuji za Váš čas strávený vyplňováním dotazníku. 
 
 
 
